









































Sheth and Shah （2003）によると、取引には業務的に処理を行う業務的取引と、リレーシ































































 出典：Day （2000）25 ページ
図表 2　Möller and Törrönen（2003）のリレーションシップ・スペクトル




































図表 3　市場関係的能力の 3 要素



























たと主張している。産業財市場では、つまり Eiriz and Wilson （2006）の行った分類の組織的
市場タイプ、商品タイプの研究アプローチについては、それぞれ「サプライ・チェーン / チ















ているのである（Eiriz and Wilson 2006）。
次に、リレーションシップ・マーケティングの出現から発展していった過程について説明
する。リレーションシップ・マーケティングの出現に直接的に影響を及ぼした初期の研究は、




例として、Morgan and Hunt （1994）によるコミットメント－信頼理論（Commitment-Trust 
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Lusch, 2004, pp.10-12 を要約）





は、マトリックス作成にあたって、Palmatier et al. （2006）の行った先行的研究を参考にして



























前章において、Morgan and Hunt （1994）によるコミットメント－信頼理論の研究が初期
の代表的なものとして紹介した。この理論をもとに、リレーションシップ品質のさまざまな




























































せる行動などが挙げられる（Cater and Cater 2009; Eggert et al. 2006; Cannon and Homburg 




















る（Claycomb and Frankwick 2010）。
協調行動としては、共同で行う問題解決（Mohr and Spekman 1994；Claycomb and 
Frankwick 2010）や、協働的コミュニケーション（Joshi 2009；Claycomb and Frankwick 














資源が持つ役割が注目された点である（Eiriz and Wilson 2006）。
この理論をベースとした研究における協調行動としては、関係特殊的な投資や順応、柔軟
性 な ど が あ げ ら れ る（Jap 1999; Jap and Anderson 2003; Claycomb and Frankwick 2010; 



























い枠組みのなかで把握することが必要である。その一例として、Hughes and Perrons （2011）
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